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31 LEARNING EXPEDITION TIIMIAKATEMIAN
MENESTYSTUOTTEEKSI
Jyväskylän Ammattikorkeakoulun Tiimiakatemia on tullut tunnetuksi tiimiyrittäjyy-
destä sekä koulun, oppivan organisaation ja liike-elämän yhdistämisestä. Tiimiakate-
mian kansainvälisyys on jatkuvasti kasvamaan päin uusien tiimiakatemioiden aloitta-
essa ympäri Eurooppaa (ks. liite 3) jyväskyläläisen innovaation innoituksesta, mutta
konseptin ulkomaille siirtäminen on suhteellisen hidasta. Vuonna 2002 syntyi idea
kansainvälisestä valmennuskoulutuksesta, jonka tehtävä oli innostaa ulkomaalaiset
asiakkaat Tiimiakatemian metodeista. Kolmen päivän valmennus Learning Expedition
on ollut siitä lähtien tärkein työkalu uusien asiakkuuksien, kumppanuuksien ja yhteis-
työorganisaatioiden synnyttämiseen.
Opinnäytetyön avulla Learning Expeditionia on tarkoitus kehittää asiakaslähtöisem-
mäksi ja myyvemmäksi yhteistuotannossa asiakkaiden kanssa. Valmennuksen käy-
neille asiakkaille laadittiin kysely ohjelmasisällöstä ja syistä osallistua Learning Ex-
peditionille.
Opinnäytetyö on työkalu Learning Expedition –projektiryhmälle, sen asiakkaille sekä
Tiimiakatemialle. Projektiryhmä, joka koostuu Tiimiakatemian tiimiyrittäjistä ja vaih-
tuu vuosittain, saa asiakaslähtöisen näkökulman ja aikaa jää enemmän myyntiin. Näin
myös Tiimiakatemia kasvattaa mainettaan uusien ja tyytyväisempien asiakkaiden
avulla ja lisää vaikuttavuuttaan Euroopassa. Ennen kaikkea Learning Expedition -
asiakkaat saavat enemmän arvoa valmennuksesta ja jakavat positiivisen kokemuksen
kotimaassaan ja organisaatiossaan. Lähes kaikki Learning Expeditionin asiakkaista
ovat tulleet suosittelijan kautta, ja siksi valmennuksen jo käyneet ovat tärkeimpiä
myyntikanavia.
Opinnäytetyö on rajattu niin, ettei itse myyntikanavia kartoiteta, vaan se keskittyy
Learning Expedition -tuotteen kehittämiseen asiakaslähtöiseksi myynnin ja markki-
noinnin tueksi.
4Tutkimusmenetelmä
Opinnäytetyön raporttiosuus on kvalitatiivinen tutkimus. Kvalitatiivinen eli laadulli-
nen tutkimusmenetelmä valittiin, koska kehitettävää tuotetta haluttiin analysoida sy-
vällisesti ja kokonaisvaltaisesti. Kysely toteutettiin sähköisellä lomakkeella sähköpos-
titse. Kysymykset olivat avoimia ja kaikille vastaajille samat sekä samassa järjestyk-
sessä. (Hirsjärvi 1997, 181, 188). Puolistrukturoitu kysely valittiin, koska haluttiin
tutkia asiakkaiden kokemuksia omin sanoin ilman että kahlitaan vastausvaihtoehdot
etukäteen.
Opinnäytetyötä käytetään ennen kaikkea Learning Expedition –valmennusohjelman
kehittämiseen, mutta se soveltuu myös muiden vastaavien valmennusten ja koulutus-
ten kehittämiseen.
Opinnäytetyön pääasiallisina teoreettisina käsitteinä ovat elämystalous, tuotteistami-
nen, verkosto- ja asiakasajattelu sekä lisäksi on hyödynnetty tiimioppimista käsittele-
vää kirjallisuutta valmennusprosessin kannalta. Opinnäytetyössä on haettu monipuo-
lista näkökulmaa haastattelemalla myös entistä ja nykyistä Learning Expedition –
projektipäällikköä sekä Tiimiakatemian tiimiyrittäjien valmentajaa.
1.1 Tiimiakatemia organisaationa
Vuonna 1993 markkinoinnin lehtori Timo Partanen (nyk. Johannes Partanen) aloitti
Jyväskylän Ammattikorkeakoulun perinteisen liiketalouden koulutusohjelman rinnalle
yrittäjäpainotteisen liiketalouden koulutusohjelman, Tiimiakatemian. Yrittäjyyden
erikoisyksikkö poikkeaa monin tavoin perinteisestä ammattikorkeakoulusta. Tiimiaka-
temiassa valmentajat korvaavat opettajat ja oppiminen tapahtuu opiskelijan projektien
avulla oikeiden asiakkaiden kanssa. Projekteja varten luetaan liiketalouden kirjalli-
suutta ja teoria viedään suoraan käytäntöön. Tiimiakatemian tavoitteena on kasvattaa
opiskelijoista itseohjautuvia, yhteistyökykyisiä, tavoitteellisia ja nopeasti oppivia, mi-
hin perinteinen koululaitos ei juuri keskity. Perinteisessä koululaitoksessa vain opetta-
jilla on vastuu oppimisesta ja opetussuunnitelmat ovat kutakuinkin muuttumattomia.
(Leinonen ym. 2002, 11-13).
51.1.1 Kuinka menetelmä toimii käytännössä
Tiimiakatemia yhdistää yritystoiminnan ja oppimisen. Aloittaessaan Tiimiakatemialla
opiskelijat muodostavat tiimin ja aloittavat omatoimisesti osuuskuntamuotoisen yri-
tyksen, jossa he toimivat koko 3,5 vuoden koulutusohjelman ajan. Tiimiä valmentaa
sama valmentaja alusta loppuun. Jyväskylän ammattikorkeakoulu tarjoaa tiimiyrittäjil-
le omat toimitilat edullisella kuukausivuokralla, mutta itse projektit sekä rahoitus nii-
hin on itse hankittava. Vaikka Tiimiakatemiassa toimii samaan aikaan noin kymme-
nen eri tiimiyritystä, tiedon jakamiseen koko organisaatiossa käytetään useita työkalu-
ja.
Projektit ovat pääsääntöisesti myyntiä, markkinointia, yritysvalmennuksia ja tapahtu-
manjärjestämistä. Lisäksi tiimiyrittäjillä voi olla kesäprojektina esimerkiksi jäätelö-
kioskin pyörittäminen.
Yhteinen päämäärä motivoi tiimiyrittäjiä toimimaan yhdessä yhteisen tavoitteen eteen.
Liiketoiminnan tavoite oppimisen lisäksi on yhteinen maailmanympärimatka, joka
tehdään 3,5 vuoden työskentelyn jälkeen.
KUVIO 1. Tiimiakatemian oppimismenetelmä kuvattuna. Malli on johdettu Frans
Johanssonin teoksesta Medici-ilmiö (2005).
6Oppimismenetelmä on kehitetty Peter Sengen ajatuksista oppivasta organisaatiosta
sekä Ikujiro Nonakan ja Hirotaka Takeuchin ajatuksista tiedon luonteesta ja uuden
tiedon synnyttämisestä (ks. lisää 2.2). (Leinonen ym. 2002, 23-26).
Tiimiakatemian oppimismetodit ja aikuiskoulutusohjelmat, kuten kansainvälinen
Team Mastery –ohjelma, on rekisteröity Johannes Partasen perustaman Partus Oy:n
alle.
1.1.2 Tiimiakatemian visio
Oppiva organisaatio tarvitsee yhteisen vision. Edellinen visio oli olla vuonna 2008
Yrittäjyyden huippuyksikkö, eli paras paikka oppia yrittäjyyttä Suomessa. Tiimiaka-
temian uusi visio on olla vuonna 2013 Euroopan johtava rajat rikkova tiimiyrittäjyy-
den huippuyksikkö. Kansainvälisyyttä on alettu painottaa Tiimiakatemian jokapäiväi-
sessä toiminnassa ja vuonna 2008 aloitti kansainvälinen neljän hengen pilottitiimi
kuuden kuukauden ohjelman Tiimiakatemialla.
”Learning Expedition on ollut tuotteistettu ensi askel Tiimiakatemian tu-
tustumiseen, ja sen avulla syntyvät Tiimiakatemian yhteistyökumppa-
nuudet.”
Ulla Luukas, Tiimiakatemian valmentaja 2009
Vision saavuttamiseksi on siis ehdotonta, että uusia tiimiakatemioita ja vastaavia yh-
teistyöorganisaatioita syntyy niin Euroopassa kuin sen ulkopuolellakin. Nykyisiä työ-
kaluja siihen ovat Learning Expeditionin lisäksi Ignition, kansainvälinen nuoryrittä-
jyystapahtuma, jota on järjestetty vuosittain vuodesta 2007 sekä Team Mastery vuo-
desta 2006 lähtien, Tiimiakatemian kansainvälinen 1,5 vuoden valmennuskoulutusoh-
jelma, jonka tärkein myyntikanava Learning Expedition on. (Luukas 2009).
Usein ulkomaille perustetun yhteistyöorganisaation syntyminen seuraakin tiettyä kaa-
vaa: Asiakas on kuullut Tiimiakatemiasta esimerkiksi SoL:n kautta ja haluaa osallistua
Learning Expeditioniin. Tämän jälkeen seuraava askel on Team Mastery –ohjelma
valmennuksen oppimiseen ja Tiimiakatemian synnyttämiseen. (Vainio 2009).
71.1.3 Palkittu oppilaitos Suomessa ja ulkomailla
Tiimiakatemia on saanut tunnustusta Suomessa ja kansainvälisellä tasolla. Tiimiaka-
temia valittiin vuonna 2000 ja oli ehdolla 2008-2009 Opetusministeriön koulutuksen
laatuyksiköksi. Vuonna 2008 tammikuussa Tiimiakatemia julistettiin Yrittäjyyden
huippuyksiköksi sen 16-vuotisjuhlassa. Tiimiakatemia oli myös kolmen parhaan jou-
kossa vuonna 2008 Oslossa järjestetyssä EFMD:n (European Foundation of Manage-
ment Development) seminaarissa, jossa palkittiin Euroopan paras liiketalouden koulu-
tusyksikkö Excellence in Practice –palkinnolla. Muita palkintoja ovat esimerkiksi Eu-
roopan Unionin Euroopan nuori työllistäjä –palkinto vuonna 1999, valtakunnallinen
Tuottava idea –palkinto vuonna 1997 ja Keski-Suomen Innosuomi-palkinto vuonna
2000. (Luukas 2009).
1.2 Learning Expeditionin syntytarina – ideasta projektiksi
Tiimiakatemialla käy kuukausittain ulkomaalaisia vieraita tutustumassa oppimisympä-
ristöön muun muassa Jyväskylän Ammattikorkeakoulun kautta, mutta vierailut ovat
lyhyitä eikä niistä tavallisesti seuraa merkittäviä kumppanuuksia. Pintapuolinen opas-
tus joskus jättää jopa negatiivisen mielikuvan – Tiimiakatemian oppimismetodithan
poikkeavat merkittävästi perinteisestä opettaja-oppilas-asetelmasta eikä kokonaisuus
yleensä selviä parin tunnin vierailulla. Useampipäiväiset tutustumiset tiimiyrittäjien
opastuksella ovat sen sijaan tuottaneet jatkoyhteistyötä.
Learning Expedition –valmennus aloitettiin ranskalaisen Solvay-yrityksen edustajan ja
nykyisen Ranskan Team Factoryn perustajan Etienne Collignonin ehdotuksesta vuon-
na 2002, jotta metodeihin pystyisi tutustumaan syvällisemmin ja verkosto kasvaisi.
Hän itse oli tutustunut Tiimiakatemiaan globaalin oppivien organisaatioiden yhteisön
SoL:n (Society for Organizational Learning) kautta tapaamalla Tiimiakatemian tii-
miyrittäjiä SoL Conference -kohtaamisessa. Hän oli vaikuttunut Tiimiakatemian ta-
vasta oppia. Collignonia kiinnosti, millaisessa ympäristössä kasvaa niin aloitekykyisiä
työntekijöitä ja hän halusi myös soveltaa metodeja omaan johtamiseensa. Learning
Expeditionista alkoi kehittyä Tiimiakatemian opiskelijoiden kansainvälinen projekti.
8Tuotetta ei aluksi juurikaan markkinoitu systemaattisesti; asiakkaat tulivat kuulopu-
heiden kautta muun muassa SoL:n kautta. SoL Finlandia koordinoi Tiimiakatemia, ja
se on toiminut työkaluna opiskelijoille verkostoitua kansainvälisten asiantuntijoiden
kanssa (Leinonen ym 2002, 105). Vuonna 2003 Tiimiakatemian tiimiyrittäjät kokosi-
vat muutaman hengen projektiryhmän Learning Expeditionin ympärille, jotta toiminta
tehostuisi. Palvelulle asetettiin hinta, tehtiin markkinointisuunnitelma ja rakennettiin
standardi ohjelmarunko. Siitä lähtien vuosittain Tiimiakatemian sisältä on valittu pro-
jektipäällikkö johtamaan Learning Expeditionin organisoimista, ja tiimiyrittäjät itse
myyvät, markkinoivat ja valmentavat sitä. Learning Expedition –valmennuksia on
järjestetty erikokoisille ryhmille noin 15 kertaa.
1.3 Learning Expedition - palvelukuvaus ja valmennusmetodit
Learning Expedition on kolmepäiväinen valmennusohjelma ja palvelukonsepti, jota
markkinoidaan koulutuksena, jossa saa työkalut oppivan organisaation rakentamiseen
innostavassa ympäristössä. Valmennuskieli on englanti. Asiakkaat muodostavat tii-
min, jossa he oppivat yhdessä ohjelman alusta loppuun. Tärkein työkalu valmennuk-
sessa on dialogi eli kahden tai useamman ihmisen keskinäinen vuorovaikutus. Val-
mentaja orientoi valmennettavat Learning Expeditionille niin, että valmennettavat
joutuvat itse pohtimaan kysymykset, joihin haluavat saada vastauksen kolmen päivän
aikana. Näin valmentaja ohjaa osallistujat itse selvittämään ratkaisut, lisäksi muut
valmennettavat kykenevät tukemaan toisen oppimista. Tämä johtaa myös siihen, että
jokainen Learning Expedition –valmennus on hieman erilainen rakenteeltaan. Ohjel-
man käynnistykseen kuuluu myös toisiin tutustuminen ja Tiimiakatemian esittely.
1.3.1 Vuorovaikutus koko organisaation kanssa
Dialogia hyödynnetään koko kolmen päivän ajan oppimisen edistämiseksi. Asiakkaat
saavat tehtäviä, joiden avulla he saavat itse ottaa selvää metodeista kiertelemällä Tii-
miakatemialla ja keskustelemalla tiimiyrittäjien kanssa. Opitut asiat jaetaan taas mui-
den osallistujien kesken. Lisäksi asiakkaat osallistuvat eri vuosiluokkien tiimiyritysten
treeneihin, jolloin he kokevat dialogin käytön Tiimiakatemialla oppimisen metodina
käytännössä. Treeneissä tiimiyrityksen jäsenet istuvat ringissä yhdessä valmentajan
9kanssa ja käyvät läpi yrityksen asioita, esimerkiksi ideoivat tuotteita, pohtivat tiimin
kehitystä tai jakavat tietoa eri projekteista.
Synnytys on Tiimiakatemian termi ja työkalu, mikä tarkoittaa uuden tiedon luomista
ja sen jakamista muiden oppijoiden tai asiakkaan kanssa. Siinä pyritään muuttamaan
kokemuksien kautta saatu hiljainen tieto eksplisiittiseksi tiedoksi. Synnytys on Lear-
ning Expeditionin viimeisen päivän haaste, jossa asiakkaille annetaan muutama tunti
aikaa tehdä synnytys siitä, mitä he olivat oppineet valmennuksen aikana ja kuinka he
aikovat viedä opitut asiat käytäntöön. Tuotos esitetään julkisesti koko Tiimiakatemial-
le. Synnytyksen toteutus pohjautuu Nonakan ja Takeuchin SECI-malliin (ks. lisää
2.2). (Leinonen ym. 2002, 107).
Ohjelmaan voidaan myös sisällyttää vierailu Tiimiakatemian koulutusohjelmissa tai
tapahtumissa, mikäli siihen on mahdollisuus valmennuksen ajankohtaan nähden.
1.3.2 Valmennuksesta elämys
Elämystalouden keinot ovat suuri osa Learning Expeditionin vaikutusta. Neljä elä-
myskokemuksen elementtiä - oppiminen, viihteellisyys, estetiikka ja eskapismi - saa-
vat viidennen elementin, Tiimiakatemian spiritin (engl. Espirit of Team Academy),
jota parhaiten kuvaavat käännökset Tiimiakatemian asenne, henki tai elinvoimaisuus.
Oppiminen tapahtuu entisessä vaneritehtaassa persoonallisessa ympäristössä nuorten
ja kekseliäiden ihmisten kanssa (esteettisyys), ja viihteellisyys syntyy muun muassa
epämuodollisissa iltaohjelmissa ja tutustumisleikeissä, mutta myös osallistujien keski-
näisessä vuorovaikutuksessa. Vaikka eskapistisena vaikutuksena toimii jo vieras maa
ja erilainen oppimisympäristö, ohjelmaan kuuluu myös saunailtama maatilamatkailu-
kohteessa.
1.3.3 Yhdessä oppiminen
Laadunvalvonnassa on käytetty neljän kysymyksen mallia, mikä on johdettu Motoro-
la-yrityksessä käytetystä Six Sigma –laatujohtamisohjelmasta. Six Sigma –ohjelman
avulla palvelun tai tuotteen laatua mitataan, ja sitä sovelletaan globaaleissa teknolo-
gia-alan yrityksissä (Watson 2007, xiv-xvi, 191-192). Tiimiakatemialla tätä kutsutaan
Motorola-malliksi. Asiakkaat pohtivat ohjelman lopuksi vastauksia seuraaviin kysy-
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myksiin: Mikä meni hyvin, mikä huonosti, mitä opin ja mitä vien käytäntöön. Näin
projektiryhmä oppii asiakkailtaan, mitkä asiat tulisi karsia palvelusta ja mitkä säilyt-
tää, ja asiakkaat reflektoivat samalla omaa oppimistaan. Lisäksi he saavat jälleen yh-
den työkalun lisää kotiin vietäväksi.
1.3.4 Hinnoittelu
Valmennuksen hinta asiakkaalle on verottomana ollut 500-625 € vuodesta 2006 lähti-
en. Hinta sisältää kolmen päivän valmennuksen lisäksi lounaat, illalliset, saunailtaman
sekä materiaalipaketit. Valmennettavalla tiimillä on valmennuksen ajan käytössään 3-
5 hengen projektiryhmä, joista 1-2 toimivat valmentajina itse Learning Expeditionin
ajan.
2 TIETOPERUSTA
Learning Expeditionia kehitettäessä on asiakaskyselyn lisäksi otettava huomioon ne
asiat, mitä kokonaisvaltainen tuotekehitys vaatii myynnin edistämiseen. Tähän sisäl-
tyvät tuotteistaminen, verkostojen hyödyntäminen sekä ohjelman kehittäminen. Ennen
teoreettisen viitekehyksen avaamista entinen ja nykyinen Learning Expedition -
projektipäällikkö kuvasivat tuotteen haasteita heidän näkökulmastaan.
2.1 Tuotteen haasteet
Learning Expedition on palautekeskustelujen mukaan hyväksi koettu tuote, mutta asi-
akkaita on vuodessa keskimäärin vain 10-15. Valmennuksia pyritään järjestämään 4-5
kappaletta ennakkoon asetetuilla päivämäärillä, mutta vuosittain sovitut päivämäärät
joudutaan perumaan osallistujien puuttuessa, ja valmennuksien määrä jää kolmeen.
Määrä on pieni niin Tiimiakatemian vaikuttavuuden kasvattamisen kuin taloudellises-
ta näkökulmasta. (Kääriäinen 2009)
Hinnoittelu on myös ollut haasteellista. Katteet syntyvät asiakkaiden määrästä, ja hei-
kot asiakasmäärät houkuttelevat nostamaan hintaa palkan varmistamiseksi. Hinta-
laatu-suhde on myös ollut vaikea kuvata, sillä palvelun vaikutuksia asiakkaiden arjes-
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sa ei juuri ole tutkittu ja toteutuneista hyödyistä ei ole dokumentoitua tietoa. Laa-
dunvalvonta jää myös Motorola-mallista huolimatta puolitiehen, juuri dokumentoinnin
ja seurannan jäädessä usein prosessista pois. (Kääriäinen 2009)
Vuoden 2009 projektipäällikön Minna Janhosen mukaan asiakkaat, jotka ovat esimer-
kiksi yrittäjiä tai yrityksen edustajia, kertovat hinnan olevan varsin kohtuullinen. Ope-
tusalan ihmisillä taas hinta voi olla esteenä, sillä rahoituksen hakeminen on pitkä pro-
sessi. Lisäksi on otettava huomioon esimerkiksi Itä-Euroopan maat, joissa palkkataso
on huomattavasti matalampi. (Janhonen 2009).
Vaikka ohjelmaa pyritään jatkuvasti kehittämään paremmaksi ja myyvemmäksi mark-
kinointimateriaaleilla ja erikoisohjelmilla, kuten Learning Expedition Coaching vain
valmentajille, on vuosien myötä Learning Expeditionin tehokkuus jatkoyhteistyön
synnyttämisessä heikentynyt. Uusia tiimiakatemioita ei ole laitettu alulle samaan tah-
tiin kuin Learning Expeditionin varhaisimpina aikoina (2002-2007), ja nekin jotka
ovat aloittaneet viime vuosina, ovat aiempina vuosina vierailleiden, jo olemassa olevi-
en yhteistyökumppanien kautta. (Kääriäinen 2009, Janhonen 2009).
”Tuntuu, että Tiimiakatemian tuore kansainvälinen visio on vaikuttanut
tiimiyrittäjiin niin, että kansainvälisyys tuntuu nyt pakolliselta, ja asenne
ulkomaalaisiin vieraisiin on muuttunut samalla tavalla rutinoiduksi ja
ennakkoluuloiseksi.”
Kääriäinen, 2009
Tiimiakatemian kansainvälistä toimintaa on aina ylläpitänyt vain pieni osa kirjoilla
olevista noin kahdestasadasta tiimiyrittäjäopiskelijasta.
Learning Expeditionin asiakkaat ovat Suomen ulkopuolelta, joten yhteydenpito ja asi-
akkuuksien hoito on haastavaa. Tiimiakatemian ydinverkoston hyödyntäminen on
tässä haasteessa välttämätöntä paikallisen markkinoinnin näkökulmasta. Yhteisölliset
mediat, kuten Facebook, ovat auttaneet henkilökohtaisessa yhteydenpidossa. (Janho-
nen 2009).
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2.2 Tiimioppiminen oppivassa organisaatiossa
Nonakan ja Takeuchin mukaan tietoa luodaan aina sosiaalisessa prosessissa, toimin-
nassa ihmisten välillä (Nonaka & Takeuchi 1995, 61-62).
Malli kuvaa prosessin neljä vaihetta, jotka ovat tiedon sosiaalisaatio (socialization),
ulkoistaminen (externalization), yhdistäminen (combination) ja sisäistäminen (interna-
lization). Tiedon luominen lähtee sosialisaatiosta, mikä tarkoittaa vuorovaikutusta
kuten omien käytännön kokemuksien jakamista. Ulkoistamisessa kollektiivisen reflek-
tion avulla kokemuksista kaivetaan piilotettu tieto dialogin avulla. Nämä tiedot koo-
taan yhteen ja yhdistetään olemassa olevan tiedon kanssa, ja yksilöiden tacit-tieto -
hiljainen tieto – muuttuu näin eksplisiittiseksi. Tekemällä oppiminen käynnistää si-
säistämisen, ja prosessi palaa taas käytäntöön. (Nonaka & Takeuchi 1995, 71).
Organisaatio ei voi luoda uutta tietoa ilman yksilöitä. Jos organisaatiossa tietoa ei jae-
ta muille johtuen esimerkiksi hierarkiasta, tiedonluomisteorian SECI-malli ei toteudu.
KUVIO 2. SECI-malli (Nonaka & Takeuchi 1995, 71)
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Vaikka sosialisaatio tapahtuu pienemmissä tiimeissä, on organisaation mahdollistet-
tava tiedon julkaisu ja käytännön toteutus. (Nonaka & Takeuchi 1995, 225).
Tiimioppiminen on oleellinen osa Learning Expeditionia, ja SECI-malli on pohjana
ohjelman rakenteessa. Ohjelma alkaa dialogilla ja päättyy synnytykseen siitä, mitä
valmennettavat olivat oppineet ja kuinka asiat viedään käytäntöön.
2.3 Tuotteistaminen kilpailuetuna
Tuotteistamisella palvelu paketoidaan helposti myyväksi, aidosti asiakaslähtöiseksi
täsmäratkaisuksi asiakkaan ongelmaan. Tuotteistamatonta palvelua on vaikea ostaa,
koska sen sisältö ja kohderyhmä on epämääräinen ja vaihteleva. Palvelulle tulisi ra-
kentaa hyödykkeen ominaisuudet, jotta se on helppo kuvata asiakkaalle. Asiakkaan
mielestä maailmassa on jo liikaa valmistajia, tuotteita ja palveluja, joten ostopäätöstä
ja tuotevertailua tehdessään mutkikkaat tuotteet jäävät varjoon. Hyvin tuotteistettua
palvelua voivat myös muut jakelutiet myydä. (Parantainen 2007, 185-186, 196).
Asiakas ei ole kiinnostunut palvelun lukuisista ominaisuuksista. Asiakas haluaa vain
löytää ratkaisun ongelmaansa. Kun tuote ei myy näistä monista ominaisuuksista huo-
limatta, myyjän mielestä hintaa on laskettava. Tällöin myyjä ei vain ole havainnut tai
kysynyt asiakkaan ongelmaa, sen sijaan hän alkaa kilpailla hinnan avulla laskien oman
asiantuntijuutensa arvoa. (Parantainen 2007, 196).
Tuotteistamisen ensimmäisiä askelia on päättää, ketkä ovat palvelun asiakkaita ja ket-
kä eivät. Asiakaskohderyhmän jatkuva muuttaminen pakottaa muuttamaan tuotettakin
– eri kohderyhmillä on eri ongelmat, niin on myös oltava tarjotun ratkaisun. Kun koh-
deryhmä on valittu, on helppo hyödyntää asiakaspalautteita ja päästä lähemmäs asiak-
kaita. (Parantainen 2007, 197).
Vaatimusmäärittely
Palvelu on aidosti asiakaslähtöinen, kun asiakas on valittu ja ongelmat ratkaisevan
palvelun tai tuotteen vaatimusmäärittely on tehty. Vaatimusmäärittelyllä tarkoitetaan,
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että asiakkaan tarpeet on dokumentoitu ja niiden avulla on johdettu palvelutuotteen
ominaisuudet.
Vaatimusmäärittelyn hyötyjä on se, että tulos vastaa asiakkaiden todellista tarvetta.
Sen avulla myös säästetään kuluja, kun palvelusta karsitaan pois ominaisuudet, joita
asiakas ei tarvitse. Vaatimusmäärittely on huono, jos se perustuu oletettuihin ajatuk-
siin asiakkaan tarpeista. Vaatimusmäärittelyyn tuotteistaja löytää vinkkejä muun mu-
assa asiakaspalautteista, web-keskusteluryhmistä, käyttäjäkerhoista ja hyvien kilpaili-
joiden tuotteista. Kaikkein tärkein lähde on kuitenkin asiakas. (Parantainen 2007, 204-
210).
Tuotteistusprojekteja aloitetaan koko ajan, ja yhtä lailla hankkeet jämähtävät lähtö-
kuoppiinsa. Parantainen on listannut pahimmat kompastuskivet, tuotteistajan seitse-
män perisyntiä:
1. Piilottelet asiantuntemustasi
2. Vaihdat kohderyhmää jatkuvasti
3. Et usko tuotteistamisen hyötyihin
4. Päätät asiakkaasi tarpeesta kysymättä häneltä
5. Keskityt teknisiin yksityiskohtiin, joita asiakas ei arvosta
6. Ratkaiset ongelman, joka ei ole polttava
7. Aliarvioit työmäärän ja kehityskulut (Parantainen 2007, 201)
Tuotteistaminen ei yksin takaa menestystä, mutta sen avulla myynti ja markkinointi
helpottuvat (Parantainen 2007, 190).
Laadun varmistaminen
Tuotekehityksessä ja laadun varmistamiseksi pitkällä tähtäimellä voidaan käyttää Six
Sigma –laatuohjelmaa, jota sovelletaan esimerkiksi globaaleissa teknologia-alan yri-
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tyksissä, joita ovat esimerkiksi HP ja Nokia Mobile Phones. Six Sigman DMAIC-
työkalua voidaan käyttää uuden prosessin kehittämisessä, mutta myös olemassa ole-
van parantamiseen. Palvelusta, tuotteesta tai prosessista poistetaan arvoa tuottamatto-
mat ominaisuudet analysoimalla prosessin nykytilanne ja mahdollisuudet. DMAIC-
lyhenne tulee sanoista määrittele (define), mittaa (measure), analysoi (analyze), pa-
ranna (improve) ja kontrolloi (control). (Watson 2007, xiv-xvi, 191-192).
Määrittele tila: Mikä on tärkeää?
Mittaa suoritus: Kuinka suoriudumme?
Analysoi mahdollisuus: Mikä menee huonosti?
Paranna suoritusta: Mitä on tehtävä?
Kontrolloi suoritusta: Kuinka takaamme suorituskyvyn? (Antony ym. 2006, 212)
Näiden kysymysten avulla olemassa olevasta palvelusta voidaan tunnistaa sen hetkiset
ongelmat ja karsia ne pysyvästi (Watson 2007, 47-49).
Learning Expeditionin käyttämä Motorola-malli on huomattavasti yksinkertaisempi
versio Six Sigman kysymysluettelosta.
2.4 Verkoston käyttö markkinoinnissa
Tämän päivän taloudessa on kaksi olennaista ilmiötä, arvojen luominen ja verkostot.
Arvo syntyy, kun tarjous johtaa johonkin, mikä tekee jonkun tyytyväiseksi.
Verkoston jäsenillä on oltava yhteiset arvostukset. Tärkeää on jakaa yhteistyöhaluk-
kuus ja halukkuus olla samalla puolella. Suhdemarkkinoinnissa on painotettava yhteis-
työtä, joka laajemmassa merkityksessä kattaa kokonaisen verkoston (Gummesson
2005, 48-50).
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Win-win tarkoittaa sitä, että kaikki osapuolet tuntevat itsensä voittajiksi yleisesti
ottaen. Samalla kun vaalitaan omia intressejä, ymmärretään toista osapuolta.  Tämä on
edellytys tehokkaaseen ja pitkälle tähtäävään yhteistyöhön. Ei riitä, että luo pelkästään
tyytyväisiä asiakkaita, vaan verkostossa muidenkin osapuolten pitää olla tyytyväisiä.
Asiakkaan tai yhteistyökumppanin on myös tärkeää tuntea itsensä yksilöksi eikä osana
massaa. (Gummesson 2005, 51-52).
Learning Expeditionin näkökulmasta Tiimiakatemian kansainväliseen ydinverkostoon
on kyettävä pitämään yhteyttä systemaattisemmin, jotta yhteistuotannolle luodaan
hedelmällinen pohja. Mikä on hyöty olla osana verkostoa?
2.5 Elämystalous erilaistavana tekijänä
Erityisesti silloin, kun palveluilla on ylitarjontaa, erilaistavana keinona tuotteistukses-
sa voi käyttää elämystaloutta. B. Joseph Pine II:n ja James H. Gilmoren kehittämä
termi elämystalous (engl. Experience economy) tarkoittaa palveluun liitettyä elämystä,
joka heidän mukaansa tulisi sisältää neljä elementtiä (4E): oppiminen (educational),
KUVIO 3. Elämyksen neljä aluetta (Pine & Gilmore 1999, 30).
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viihteellisyys (entertainment), eskapismi (escapist) ja estetiikka (esthetics). Asiak-
kaat ovat vieraita, palvelu on näytelmä, ohjelma on käsikirjoitus, asiakaspalvelijat
näyttelijöitä ja palvelupaikka näyttämö. (Pine & Gilmore 1999, 29-38).
Käyttämällä kaikkia neljää elämyksen ulottuvuutta syntyy kokemusrikkain palvelu.
(39)
Sen sijaan, että asiakkaan odotukset ylitettäisiin, voidaan pyrkiä asiakkaan yllättämi-
seen – muistettava kokemus syntyy täysin odottamattomasta. (95-100)
Teema elämyksen tuottamisen apuna
Mukaansa tempaavan teeman kehittäminen on haasteellista. Teemojen avulla koke-
mukseen liitetään positiivisia viestejä, joilla luodaan tunnekokemus. Markkinoinnin
professorien Bernd Schmittin ja Alex Simonsonin mukaan teemat voi jakaa eri ulottu-
vuuksiin riippuen halutusta vaikutuksesta. Pine & Gilmore ovat luetelleet nämä teok-
sessaan.
1. Aika: Perinteinen, nykyaikainen tai futuristinen
2. Tila: Kaupunki/maaseutu, itä/länsi (voidaan lisätä myös pohjoinen/etelä), ko-
ti/työ, sisätila/ulkotila
3. Teknologia: Käsintehty/koneellinen, luonnollinen/keinotekoinen
4. Aitous: Alkuperäinen tai jäljittelevä
5. Hienostuneisuus: Hienostunut/luonnonmukainen, ylellinen/halpa
6. Mittakaava: Onko teeman ilmentyminen suuri vai pieni. (52)
Hyviä esimerkkejä elämystalouden hyödyntämisestä ovat teemapuistot, kuten Dis-
neyland. Teemapuistossa asiakas astuu maailmaan, jossa satuhahmot tulevat tervehti-
mään ja vuoristoradat huimaavat kaikenikäisiä. Walt Disney perusti Disneylandin,
koska oli tyytymätön teemattomiin, vain lapsille suunnattuihin huvipuistoihin. Dis-
neylandin sisällä on useita maailmoja, ja se tarjoaa elämyksen koko perheelle muun
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muassa nostalgian keinoin. (47-48). Toinen esimerkki on Niketown Chicagossa.
Liiketilassa on museomainen näyttely vanhoista kenkämalleista, puolikas koripallo-
kenttä asiakkaiden käyttöön ja oma teatteri urheiluvideoille. Elämystalous ei ainoas-
taan tee palvelusta parempaa, vaan sen avulla voi nostaa palvelun hintaa tai asettaa
esimerkiksi pääsymaksun. Pine onkin sitä mieltä, että myös Niketowniin voisi asettaa
pääsymaksun, vaikka se on urheilukauppa. (63-64).
Elämyksen on kuitenkin aina oltava aito. Lavastuksen ja roolituksen on oltava huolel-
lisesti toteutettu, sillä keinotekoiselta tuntuva elämys jättää huijatun olon. (37).
Elämystalouden keinoja voidaan kuitenkin soveltaa kaikissa palveluissa, oli kyseessä
lento British Airwaysilla tai käynti Bravista Brava -kahvilassa. Näissä asiakaspalvelu-
kokemus halutaan muuttaa henkilökohtaiseksi elämykseksi. (53).
Learning Expedition pyrkii käyttämään elämystaloutta neljän ulottuvuuden kautta
yhdistettynä Tiimiakatemian viidennen elämysulottuvuuteen, spiritiin.
3 TUTKIMUSPROSESSI
3.1 Tutkimuksen valmistelu ja toteutus
Asiakastutkimus suoritettiin sähköpostin välityksellä puolistrukturoidun kysymyslo-
makkeen avulla. Vastaajat olivat eri alojen asiantuntijoita, jotka olivat aiemmin osal-
listuneet Learning Expedition –valmennuksiin. Vastaajat olivat kotoisin Itävallasta,
Espanjasta, Hollannista ja Ranskasta. Tutkimuksen tarkoituksena oli kartoittaa aikai-
sempien asiakkaiden kokemukset ohjelmasisällöstä ja luoda asiakaslähtöinen Learning
Expedition yhteistuotannossa asiakkaan kanssa.
Vastaajien taustat vaihtelivat Baskimaan Tiimiakatemian (Team Academy en Euska-
di) kahdesta valmentajasta itävaltaiseen englanninopettajaan. Mukana oli niin ikään
konsultteja ja yrittäjiä.
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Haastateltaviksi valittiin sellaiset asiakkaat, joiden kanssa on potentiaalia jatkoyh-
teistyöhön tai jo olemassa oleva yhteistyösuhde, esimerkiksi asiakas on Learning Ex-
peditionin myötä perustanut vastaavanlaisen organisaation. Näiltä vastaajilta oli myös
odotuksena saada laajimmat tutkimusaineistot, sillä tuote tukee heidänkin toimintaan-
sa. Kyselyyn pyydettiin 11 asiakasta, joista kahdeksan osallistui kyselyyn. Vaikka
valmennuksen käyneitä on useita kymmeniä, kyselyyn haluttiin nimenomaan ne tapa-
ukset, joilta oli odotettavissa parasta tietoa tutkimuksen kannalta. (Kananen 2008, 73-
76).
Yksi vastaajista edusti neljän hengen asiakasryhmää, jonka hän oli tuonut Learning
Expeditionille, ja he olivat yhdessä purkaneet kokemuksensa samaan lomakkeeseen.
Lomake on huomioitu yhtenä vastauksena.
3.2 Kyselylomake
Kyselylomake koostui kahdeksasta kysymyksestä sekä henkilökohtaisista taustatie-
doista. Jälkimmäiset löytyvät opinnäytetyön liitteenä (liite 2).
Lomakkeen kysymysten taustat:
1. Miksi osallistuit Learning Expeditioniin?
Tällä kysymyksellä haluttiin ottaa selville, kuinka asiakas oli saanut tietoa palvelusta
ja mikä oli tärkein motiivi osallistua valmennukseen. Lisäksi kysymys orientoi vastaa-
jan jatkokysymyksiin palauttamalla mieleen alkuperäiset motiivit. Tuotteistamisnäkö-
kulmasta vaatimusmäärittelyyn tarvitaan asiakkaan ongelma tai haaste.
2. Millaisia odotuksia sinulla oli?
Kysymyksellä kartoitettiin vastaajien oppimistavoitteita: mitä asiakas odottaa Lear-
ning Expeditionilta? Näin niihin tarpeisiin voidaan vastata ja niitä tulee käyttää myös
tuotteistamisessa vaatimusmäärittelyä tehdessä. Tätä voidaan hyödyntää myös elämys-
talouden keinossa yllättää asiakas odottamattomalla ohjelmalisällä.
20
3. Mikä ohjelmassa toimi?
Tämä kysymys oli erittäin avoin. Odotuksena oli saada moninaisia vastauksia ja löytää
mieleen painuneet kokemukset. Jos asiakkaalla on pääasiassa positiivisia tunteita ja
muistijälkiä valmennuksesta on elämystalouden hyödyntäminen onnistunut.
4. Mikä oli arvokkain oppi?
Tärkeintä tutkimuksessa oli löytää arvo, mitä palvelu tuottaa asiakkaalle. Se, minkä
asiakas näkee arvokkaimmaksi opiksi, on myyntivaltti ja syy kutsua omaa verkostoa
jatkossa asiakkaaksi. Verrattuna edelliseen kysymykseen tähän vastaukseksi odotettiin
konkreettisempia ja käytäntöön vietyjä asioita.
5. Mitä asioita olet vienyt käytäntöön?
Toinen tärkeimmistä kysymyksistä oli se, kuinka asiakas oli vienyt oppimisen käytän-
töön, mikä vahvistaisi verkostoon kuulumista. Oletuksena oli asiakasvalinnan puitteis-
sa, että asioita oli viety käytäntöön, mutta tarkoitus oli myös selvittää, millä tavalla
asiakas itse näkee valmennuksessa opitut asiat.
6. Mikä ohjelmasta jäi puuttumaan tai mikä ei toiminut?
Odotuksena oli saada selville negatiiviset tunteet ja ne aiheuttaneet piirteet, mitkä on
palvelua kehittäessä karsittava. Tämän kysymyksen haaste oli, että vain kahdella vas-
taajista oli vertailupohjaa toisesta Learning Expedition –valmennuksesta.
7. Mikä on mielestäsi Learning Expeditionin kohderyhmä tai heimo? ja 8. Millaisella
markkinoinnilla kyseisen kohderyhmän voisi tavoittaa?
Näiden kahden kysymyksen avulla oli tarkoitus auttaa tuotteistamisessa. On päätettä-
vä, kuka on asiakas ja kuka ei ole. Valinta voi olla vaikeaa palvelulle, jolla ei ole tar-
peeksi asiakkaita, mutta tuotekehityksen näkökulmasta on jonkinlainen asiakaskuvaus
tehtävä. Vastaajat saatiin myös itse pohtimaan, kenelle he voisivat palvelua suositella.
Heimolla tarkoitetaan kohderyhmää syvempää käsitettä. Heimon jäsenillä on aina jo-
kin yhdistävä tekijä, kuten Tiimiakatemian metodeista kiinnostuminen. Aiheesta on
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kirjoittanut muun muassa Seth Godin teoksessaan Tribes: We need you to lead us
(2008).
Näillä kysymyksillä pyrittiin löytämään kokonaisvaltainen kokemus Learning Expedi-
tion –valmennuksesta sekä tuotteen merkittävimmät hyödyt.
3.3 Tutkimuksen tulokset
Vastausten pituudet vaihtelivat parista lauseesta pitkään luetteloon. Sitaatit ovat tulos-
ten esittelyssä alkuperäiskielellä. Vastaukset on purettu yhteenvetona kysymys kysy-
mykseltä.
1. Miksi osallistuit Learning Expeditioniin
Jokaisella vastaajalla oli ennakkoon kokemusta Tiimiakatemiasta, esimerkiksi olivat
kuulleet tarinoita kollegan kautta. Vastaajille oli suositeltu Learning Expeditionia,
muun muassa SoL:n kautta.
Tiimiakatemian ymmärtäminen
Ennakkotiedot Tiimiakatemiasta olivat synnyttäneet uteliaisuuden Tiimiakatemian
perustasta, ja sen avulla luoda vastaavanlainen aloite omaan maahan. Pääsyyksi eräs
vastaaja kuvaili suoran kontaktin luomisen tiimiakatemialaisiin, ja että pääsee koke-
maan heidän arkeaan.
Yksi vastaajista oli käynyt Jyväskylän ammattikorkeakoulun kautta tutustumassa Tii-
miakatemiaan aiemmin, ja oli innostunut ympäristöstä ja varsinkin häntä opastaneista
tiimiyrittäjistä.
”I vowed myself that I would get back to this place somehow. And I did!”
Michael Williams, opettaja 2009.
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Eräs vastaajista, joka oli saanut kutsun Learning Expeditionille luotettavalta ystä-
vältään, haki tietynlaista uudistumista. Hän ajatteli, että kauaksi, kuten Suomeen, mat-
kustaminen voisi virkistää ajatuksia.
Omien ajatusten jako kansainvälisestä koulutusohjelmasta, valmentajien kanssa kes-
kustelu ja verkostoituminen olivat myös syitä osallistua.
Vastaajan asiakasryhmä oli halunnut yhdessä oppia, kuinka hyvästä tiimistä voi tulla
huipputiimi, kuinka aloittavassa yrityksessä lisätään asiakaslähtöisyyttä ja miten Tii-
miakatemia toimii.
2. Millaisia odotuksia sinulla oli Learning Expeditionilta?
Tärkeimmäksi odotukseksi nousi kokemus elää Tiimiakatemian arkea yhdessä tii-
miyrittäjien kanssa, kokea Tiimiakatemian spirit ja pitää hauskaa. Suurin osa vastaa-
jista mainitsi kuitenkin, että eivät asettaneet tarkkoja odotuksia, vaan ennakkotietojen-
sa pohjalta odottivat jotain ”odottamatonta”.
Itse oppimismetodit ja työkalut nousivat jonkin verran esille vastauksissa, kuten tii-
meissä työskentely, oppiminen ja johtaminen oppivassa organisaatiossa sekä uuden-
laiseen oppimismalliin tutustuminen. Kiinnostusta herätti myös selvittää, kuinka nuo-
ret ihmiset voivat aloittaa yrityksen.
”In our minds there was the expectation that in that LE we were going to
receive like a list of tools and theories to come back home ready to use.”
Nieves Peña, valmentaja, 2009
Muita esiin nousseita odotuksia oli uuden maan kokeminen, kansainvälinen verkostoi-
tuminen muiden asiakkaiden ja tiimiakatemialaisten kanssa sekä ohjelma.
3. Mikä ohjelmassa toimi?
Jokaisen vastaajan mielestä asiat, mitkä vaikuttivat ohjelman toimimiseen, liittyivät
Tiimiakatemian ilmapiiriin ja spiritiin. Ihmisten avoimuus, hauskuus ja ympäristö
olivat innostaneet vastaajia.
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Lisäksi esiin nousi tiimiyrittäjien valmentamisen taso, dialogi ja ohjelman spontaa-
nius, mitkä koettiin toimiviksi. Eräälle vastaajalle oli ollut aluksi hämmentävää elää
valmennusprosessissa jatkuvan analysoimisen sijaan ja hän oli löytänyt eri näkökul-
man: Vastausten etsimisen sijaan on ehkä opittava kysymään oikeat kysymykset.
Eri maiden ja eri alojen edustajien muodostama tiimi oli toiminut: Se, miten eri alojen
ja kulttuurien edustajat voivat toimia tiimissä, oli ollut mielenkiintoista. Keskustelut
Tiimiakatemialla ja sen ulkopuolella epämuodollisissa ohjelmaosuuksissa koettiin
inspiroiviksi. Vastaajilla oli ollut toisistaan poikkeavia ohjelmalisiä, kuten vierailut
Alvar Aalto –museossa ja Ignition-tapahtuman iltaohjelmassa, joista tuli hyvää palau-
tetta. Mahdollisuus osallistua tiimiyrittäjien treeneihin ja vierailut koulutusohjelmissa
olivat olleet toimivia lisiä ohjelmassa usean vastaajan mielestä.
Muita toimivia ominaisuuksia Learning Expeditionissa oli vastaajien mielestä ollut
synnytyksen teko ohjelman lopussa, Rakettimalliin
1
 tutustuminen ja mahdollisuus
keskustella Tiimiakatemian valmentajien kanssa.
4. Mikä oli arvokkain oppi?
Vastaukset vaihtelivat jonkin verran, mutta pääsääntöisenä arvona esiintyi vuorovai-
kutus tiimiyrittäjien ja valmentajien kanssa. Vierailut treeneissä ja yhteisön tapah-
tumissa sekä keskustelut tiimiyrittäjien ja valmentajien kanssa olivat olleet tärkeim-
mässä roolissa oppimisen kannalta.
Dialogit muiden asiakkaiden ja oman organisaation edustajien kanssa päivällä Tii-
miakatemialla, mutta myös iltaohjelmissa vapaamuotoisemmin, olivat merkittäviä.
Tällöin pystyi reflektoimaan päivällä koettuja asioita ja suunnittelemaan tulevaa Lear-
ning Expeditionin jälkeen. Lisäksi mainittiin synnytyksen teko itseä ja tulevaa varten.
Esiin nousi myös valmentajien viisaus antaa tilaa dialogille ja prosessin etenemiselle
valmennettavien ehdoilla, sekä heidän oppineisuutensa Tiimiakatemian kautta. Eräs
1
 Tiimiakatemian yrittäjän synnytysprosessin mallinnus.
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vastaaja mainitsi arvokkaimmaksi opiksi havaita, kuinka vahva henkilökohtainen
muutos tiimiyrittäjissä tapahtuu Tiimiakatemialla.
Arvokkaana Learning Expeditionissa pidettiin myös käynnistävää vaikutusta tehdä
muutos: Baskimaan Tiimiakatemian valmentaja koki tärkeimmäksi havaita, että toi-
miakseen myös heidän Tiimiakatemiansa on synnytettävä omia projekteja. Eräs vas-
taajista kertoi aiemmin olleensa individualistinen konsultti, mutta Learning Expeditio-
nin myötä hänessä oli herännyt voimakas halu työskennellä jälleen tiimeissä. Arvok-
kaaksi koettiin myös havaita, kuinka mahdoton on mahdollista – nuoret ihmiset voivat
todella luoda liiketoimintaa.
Savusaunan kokeminen oli erään vastaajan mielestä ollut merkittävin oppi.
5. Mitä asioita olet vienyt käytäntöön?
Käytäntöön vieminen oli toteutunut hyvin. Vastaavanlaisia organisaatioita oli syntynyt
Espanjan Baskimaahan (Team Academy en Euskadi) ja Ranskaan (Team Factory,
Team Entrepreneur, Team Academy Alsace) ja vastaajat olivat valmentaneet niissä.
Hollannin Tiimiakatemian, Team Academie Nederlandin, edustaja oli aloittanut suuria
muutoksia heidän yksikössään ja soveltanut Rakettimallista oman Rocket-2-Mars –
mallin. Lisäksi hän aikoo soveltaa oppimiaan yhteisöllisyystyökaluja yhteisön vahvis-
tamiseksi.
Perinteisessä oppilaitoksessa työskentelevä opettaja oli kursseillaan siirtänyt vastuuta
oppimisesta enemmän itse opiskelijoille ja lisännyt oppimisteorioita, kuten reflektiota,
niihin. Hän on myös yhdistänyt oppivan organisaation teoriaa väitöskirjaansa.
Eräs vastaaja kertoi, ettei Learning Expeditionin jälkeen ole työskennellyt yksin mis-
sään projektissa, vaan aina tiimissä. Hän myös aloitti yhteisen liiketoiminnan kahden
muun Tiimiakatemian verkoston jäsenen kanssa muutamaa vuotta myöhemmin. Kai-
ken lisäksi hän perusti Team Entrepreneur –organisaation Angersiin, Ranskaan.
Avoimen mielen säilyttäminen ja nuorten kanssa työskentelyn lisääminen oli yhden
vastaajan muutos Learning Expeditionin myötä.
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”Monday morning, I decided to delete one level of my company hie-
rarchical organization”
Pascal Bastien, 2009
6. Mikä ohjelmasta jäi puuttumaan tai mikä ei toiminut?
Muutamissa vastauksissa todettiin, että mitään ei jäänyt puuttumaan. Parannettavia
huomioita nousi kuitenkin esiin.
Muiden asiakkaiden pieni lukumäärä vaivasi osaa vastaajista ja he olisivat kaivanneet
suurempaa osallistujamäärää. Pieni tiimi tarkoittaa vähemmän näkökulmia.
Lisäksi toista kertaa, tällä kertaa asiakkaidensa kanssa valmennuksen käynyt kertoi,
että spirit oli heikompi kuin ensimmäisellä kerralla. Näin myös syvempi keskustelu ei
ollut niin vahvaa.
Toinen asiakkaidensa kanssa käynyt huomautti, että Motorola-keskustelu jäi tällä ker-
taa ohjelmasta puuttumaan, ja että se pitäisi dokumentoida.
Oppimisprosessi koettiin myös lyhyeksi – asiakas olisi toivonut ennakkotehtäviä tai –
materiaaleja, jotta valmistautuminen olisi parempaa. Lisäksi jälkikäteen olisi voinut
lähettää lisämateriaalia jatkoyhteistyön ja oppimisprosessin jatkuvuuden kannalta.
Eräs vastaaja ei ollut huomioinut Learning Expeditionille lähtiessään kokonaiskuluja.
Hän innostui niin paljon Tiimiakatemian spiritistä, että palasi Suomeen kolmesti. Yh-
dellä niistä kerroista hän kosi tyttöystäväänsä – saunan jälkeen lumihangessa.
Lisämainintana vastaajalla oli hämmennys siitä, onko Learning Expedition tuote vai
prosessi.
7. Mikä on mielestäsi Learning Expeditionin kohderyhmä tai heimo?
Yleinen vastaus tähän oli, että Learning Expeditionin kohderyhmä on Tiimiakatemian
metodeista ja oppimisprosesseista kiinnostuneet ihmiset. Siihen kuuluvat vastaajien
mukaan kaikki innovatiiviset ja avoimet yrittäjät, konsultit, tutkijat ja opettajat, jotka
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haluaisivat laittaa metodeja käytäntöön. Eräs vastaaja käytti heimosta nimeä muu-
tosagentit, olivat he sitten suurista yrityksistä, kouluista tai hallinnon puolelta. Kohde-
ryhmäksi kuvailtiin myös ihmiset, jotka hyväksyvät, että on mentävä kauas – ei pel-
kästään Pohjois-Eurooppaan vaan myös oppimisen tulevaisuuteen – jotta he voivat
palata uudistuneen innostuksen kanssa omaan arkeensa.
”No limitations. Anyone who is interested to revisit or re-find his heart
to become free of spirit.”
Arno Korpershoek, Hollanti 2009
Kohderyhmää itsessään on vastaajan mielestä haastavaa lokeroida, koska Learning
Expeditionin ainesosat koskevat kuitenkin ihmisiä, viestintää ja oppimista.
Erään vastaajan mielestä Learning Expedition sopii niille, jotka ensi kertaa tutustuvat
Tiimiakatemian metodeihin eikä esimerkiksi kokeneelle valmentajalle.
8. Millaisella markkinoinnilla kyseisen kohderyhmän voisi tavoittaa?
Vastaajan mielestä puskaradio paikallisesti on paras tapa tavoittaa asiakkaat, mutta
toisaalta markkinointia voisi jossain määrin toteuttaa internetissä tai valikoiduissa
aikakauslehdissä. Sen tarvitsee hänen mukaansa vain tavoittaa ihmisten sydämet ja
näyttää Learning Expeditionin ydin.
Vastaajan mukaan Learning Expeditionin heimo haluaa myös tietää, ketkä muut ovat
osallistumassa valmennukseen, keiden kanssa he voivat jakaa kokemuksia. Myös toi-
nen vastaaja painotti, että tieto siitä, että moni muukin ulkomaalainen on osallistumas-
sa ohjelmaan, auttaisi markkinoinnissa. Hän toivoi myös, että samalla kannustettaisiin
ottamaan kollega mukaan, jolloin tulokset olisivat paremmat.
Markkinointiviestissä voisi käyttää tarinoita, ihmisten unelmia ja toiveita, sillä sellai-
nen viesti osuisi ehkä parhaiten kohderyhmään.
Paikallista markkinointia varten erään vastaajan mielestä olisi syytä selkeyttää, miksi
Learning Expedition on tärkeä esimerkiksi kulunäkökulmasta. Hänelle töistä poissaolo
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pelkästään maksaa 1500 euroa, puhumattakaan ohjelma- ja matkakuluista. Hänen
visionsa olisi markkinoida Learning Expeditionia niin, että paikalliseen heimoon liit-
tyisi uusia jäseniä, syntyisi uusia projekteja ja mahdollisuuksia sekä yhteisö voimistui-
si. Tavoitteina olisi uusien liiketoimintamuotojen syntyminen ja sitä kautta paikallisen
toiminnan kehittyminen. Jotta heimo saavutetaan, on yhteistuotantoa lisättävä, koska
vastaaja tuntee paikallisten asiakkaiden tarpeet. Vastaaja haluaisi luoda toimintasuun-
nitelman kokonaisvaltaiseen markkinointiin. Lisäksi vastaajan mielestä Learning Ex-
peditionin erikoisohjelmilla, joissa tutustutaan tiettyyn osa-alueeseen syvemmin, voisi
olla tulevaisuudessa hyvät markkinat.
Paikallisella tasolla markkinointia olisi myös pitää vanhojen Learning Expedition -
asiakkaiden kohtaamisia, joita järjestäisi esimerkiksi paikalliset Tiimiakatemiat Eu-
roopassa.
4 JOHTOPÄÄTÖKSET
Asiakaslähtöinen Learning Expedition
Asiakkaat olivat yleisesti ottaen tyytyväisiä palveluun. Tämä oli ennakkoon hypotee-
sina, koska vastaajat oli valittu asiakkaista, joiden tiedettiin vieneen käytäntöön meto-
deja tai jotka olivat osoittaneet kiinnostusta jatkoyhteistyöhön. Osalla vastaajista oli
hyvinkin paljon kehitysehdotuksia, osan mielestä kaikki oli toiminut eikä kehitettävää
ollut. Tästä johtuen johtopäätökset painottuvat hyviksi koettuihin ominaisuuksiin.
Tutkimuksen tulokset osoittavat kuitenkin vakuuttavasti, mitkä asiat ovat merkittä-
vimpiä valmennuksen onnistumisen kannalta, eli ominaisuudet joihin jatkossa kannat-
taa panostaa.
Kysymyksien pohtimiseen ja vastaajien orientoimisen suunnitteluun olisi voinut käyt-
tää enemmän aikaa, jotta aineistoa olisi saatu laajemmin.
Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti
Aineiston määrä olisi voinut reliabiliteetin kannalta laajempi. Analyysille jäi tilaa ja
vastauksista löytyi toistettavuutta, kuten yksimielisyys 5E:n toimimisesta. Silti kysely
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koski henkilökohtaisia kokemuksia eri aikoina toteutetuista palveluista, jotka muo-
toutuvat asiakkaiden mukaan, joten vastauksilla ei voi olla yhtenäistä linjaa.
Käännösvirheet ja vastaajan mahdollinen heikko englanninkielentaito voivat alentaa
reliabiliteettia.
Validius voidaan perustella asiakasvalinnalla. Vastaajiksi pyydettiin sellaiset ihmiset,
joilla on motiivi kehittää palvelua.
Elämystalouden vaaliminen ja viides E
Learning Expedition on selvästi elämysvalmennus, jonka teho perustuu koko Tii-
miakatemian spiritiin, viidenteen E:hen. Positiivinen kokemus ja arvo eivät siis synny
nimenomaan projektiryhmän toiminnasta valmennuksen aikana vaan koko Tiimiaka-
temian on oltava sitoutunut luomaan asiakkaille yllättävä tunnelma. Ohjelman onnis-
tumisen hyödyt on kuvattava tiimiyrittäjille ja myytävä ajatus siinä missä asiakkaalle-
kin. Tiimiakatemian uuden kansainvälisen vision kirkastaminen koko yhteisölle on
edellytys sen saavuttamisen sitoutumiseen.
Käsikirjoitus ja näyttelijät eivät toimi tehokkaasti mikäli muut tiimiyrittäjät järjestäjä-
ryhmän ulkopuolelta eivät edes tiedä olevansa pääosassa. Kun ulkomaisia vieraita
saapuu pikakierrokselle tutustumaan Tiimiakatemiaan, on heitä opastavan tiimiyrittä-
jän oltava yhtälailla tietoinen Learning Expeditionista kuin itse projektiryhmä. Ky-
seessä on koko Tiimiakatemian tuote, josta kaikki hyötyvät. Tiimiyrittäjiä on ollut
lukuisissa verkoston projekteissa apuna, jopa valmentamassa tiimejä.
Vastaajat olivat odottaneet Learning Expeditionilta ”odottamatonta”, joten asiakkaan
yllättäminen aina uudestaan on oltava merkittävä osa Learning Expeditionia. Tätä ei
ole aiemmin systemaattisesti toteutettu, tulisi jatkojalostaa. Yllättävä lisäohjelma, ku-
ten vierailu aikuiskoulutusohjelmassa, Alvar Aalto –museossa tai vaikka luisteluradal-
la, on selkeästi painunut asiakkaan mieleen. Miksi sama asiakas ei voisi tulla toistekin
Learning Expeditionille? Hauskanpito ja uudistuminen ihmisenä olivat monelle vas-
taajalle ollut tärkeä kokemus ohjelmassa, ja näistä vastauksista voi johtaa jo Learning
Expeditionin vaatimusmäärittelyn perustan. Asiakas ei maksa työkaluista oppivan
organisaation perustamista varten vaan elämystä höystettynä Tiimiakatemian meto-
deilla.
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Näiden tietojen pohjalta ohjelmasisällön voisi mallintaa yhdistämällä elämystalou-
den 4E:n ja SECI-mallin. Ohjelman ytimessä prosessia veisi eteenpäin 5E, eli spirit.
Jos viides elämyksen ulottuvuus puuttuu, prosessi ei toimi eikä käytäntöön päästä.
Kun huomioidaan tarkemmin alemmat – learning by doing – ruudut, jatkoyhteistyö-
mahdollisuus kasvaa.
Kohderyhmän tarkkaan määrittämiseen aineisto ei ole riittävä. Vastaajat itsekään eivät
osanneet kategorisoida tarkkaan, kenelle Learning Expeditionin kaltainen valmennus
olisi kohdistettava. Vastausten osalta kohderyhmäksi muodostuivat muutosta hakevat
ihmiset, joita Tiimiakatemian oppimismetodit kiinnostavat.
Verkoston hyödyntäminen
Vaikka kyselylomakkeen kaksi viimeistä kysymystä oli asetettu auttamaan tuotteista-
misessa ja vaatimusmäärittelyssä, ne synnyttivät osassa vastaajissa halun luoda jopa
paikallisen markkinointisuunnitelman. Vaikka tutkimus keskittyi paremman palvelun
KUVIO 4. Learning Expedition –ohjelmasisällön mallinnus.
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luomiseen, on kansainvälisen verkoston hyödyntäminen otettu huomioon johtopää-
töksissä. Vastaajille, jotka edustavat ydinverkostoa ja parasta myyntikanavaa, olisi
lähetettävä tarkka kuvaus siitä, millainen on yhteistuotannossa luotu Learning Expedi-
tion.
Opinnäytetyön kyselylomakkeeseen olisi voinut lisätä tarkentavan kysymyksen, jossa
vastaaja olisi voinut määritellä, mikä on hänen oma visionsa Learning Expeditionin
tulevaisuudesta. Näin vastaaja olisi suoraan tutkimuksessa todennut, mikä saisi hänet
myymään ja markkinoimaan Learning Expeditionia.
Koska ydinverkosto kattaa kymmeniä ihmisiä ja kansainvälisiä suhteita hoitaa koural-
linen tiimiyrittäjiä, olisi yhteistyösuhteen hoitamiseen nimitettävä jokaiselle yhteis-
työorganisaatiolle ns. kummitiimiyrittäjä. Hän olisi henkilökohtainen kontakti kysei-
selle yhteistyökumppanille, ja verkoston johtaminen systematisoituisi. Kummitii-
miyrittäjät kokoontuisivat jakamaan tietoa säännöllisesti, ja SECI-mallia hyödyntäen
kokonaisuutta on tehokkaampi hallita.
Tutkimus itsessään oli systemaattisen yhteistuotannon ensi askel Learning Expedi-
tionille.
Jatkuvuus Learning Expeditionin jälkeen
Motorolan teko yhdessä on Learning Expeditionissa suhteellisen vakiintunut käytäntö,
jonka tarkoituksena on kehittää tuotetta ja saada asiakkaat pohtimaan mahdollista jat-
koyhteistyötä. Tulevaisuuden pohtimiseen on tosin vain yksi kysymys: Mitä vien käy-
täntöön? Jos asiakkaalla on pienikin kiinnostus liittyä Tiimiakatemian verkostoon, on
kysymys muotoiltava lyhyessä kansainvälisessä valmennuksessa toisin. Mallinnukses-
sa tämä käsiteltäisiin yhdistäminen-ruudussa, ja sen avulla prosessi etenee sisäistämi-
seen.
Motorola-malli on ollut yksinkertainen versio Six Sigmasta, ja yhteistyön jatkuvuuden
kannalta Motorola-malliin voisi lisätä yhden tai useamman jatkokysymyksen. Mikä
voisi olla minun roolini Tiimiakatemian verkostossa? Mitä apua tarvitsen Tiimiakate-
mialta ja sen verkostolta muutoksen luomiseen omassa organisaatiossani? Win-win ja
yhteistuotanto tuodaan saman tien esille, eikä yhteistyön syntymistä jäädä vain odotte-
31
lemaan. Muutoksen synnyttäminen voi asiakkaalle olla varsin haastava prosessi
käynnistää yksin, ja siksi Learning Expeditionin ohjelmaan olisi lisättävä jatkoyhteis-
työsuunnitelman tekeminen pelkän kuvakollaasin lähettämisen sijaan.
Jos näitä palautekeskusteluja ei lisäksi dokumentoida ja käsitellä, mahdollisuudet ja
ideat jäävät tacit-tiedon tasolle, eivätkä etene käytäntöön.
Loppusanat
Varsinkin näin laman aikana ihmiset hakevat uusia vaihtoehtoja ja muutosta - oli ky-
seessä sitten yrittäjyyden lisääminen kansantalouden kohentamiseksi, nuorten tukemi-
nen tai yhteisön vahvistaminen. Tiimiakatemian kaltaiset paikat herättävät uskoa sii-
hen, että muutoksen voi kuka tahansa laittaa alulle. Learning Expedition myy Tii-
miakatemiaa. Sitä ei voi liian tiukasti paketoida tuotteeksi, koska ydintuote on Tii-
miakatemia. Vastaaja perusteli hyvin, miksi kohderyhmää on vaikea rajata: Learning
Expeditionissa on kuitenkin kyse ihmisistä, viestinnästä ja oppimisesta.
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Liite 1
LEARNING EXPEDITION – DEVELOPING THE CONCEPT
INTERVIEW  QUESTIONS
1. What were the reasons to participate LE?
2. What kind of expectations did you have for LE?
3. In the program, what worked?
4. What was the most valuable learning?
5. How have you implemented this into practice?
6. In the program, what didn’t work, what was missing?
7. What is the target group/tribe of LE?
8. What kind of marketing would reach that group?
Personal information
NAME
COUNTRY
ORGANIZATION (DESCRIPTON)/OCCUPATION
WHEN PARTICIPATED LEARNING EXPEDITION
RELATIONSHIP TO TEAM ACADEMY NOW, CURRENT/FUTURE
COOPERATION PLANS?
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Liite 2
Vastaajien taustat:
Nieves Peña
Baskimaa, Espanja
Team Academy en Euskadi,
valmentaja
2007
Etienne Collignon
Ranska
Team Factoryn perustaja
2002, 2008
Pascal Bastien
Ranska
Team Academy Alsacen perustaja
2004, 2009
Laurent Marbacher
Ranska
Team Entrepreneur Angersin
perustaja
2004
Michael Williams
Itävalta
Vorarlberg University, opettaja
2008
Patrick Bijman
Hollanti
Team Academie Nederland
2009
Javi Mendibil
Baskimaa, Espanja
Team Academy en Euskadi,
valmentaja
2007
Arno Korpershoek
Hollanti
Co Chi Consulting
 2006
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Liite 3
Tiimiakatemian metodeja käyttävät organisaatiot Euroopassa
Käyttökohteet kansainvälisissä yrittäjyyskasvatuskeskuksissa:
 Learning House, Lontoo, Iso-Britannia (2004)
 Team Factory, Pariisi, Ranska (2006)
 Team Entrepreneur, Angers, Ranska (2007)
 Team Academie Nederland, Amsterdam, Alankomaat (2007)
 Team Academy Euskadi, Bilbao, Espanja (2007)
 Team Academy Alsace, Strassbourgh, Ranska (2007)
 Mondragon University, Mondragon, Espanja (2009)
